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Одним из таких методов является, например, способ примерного определения динамики 
производства на основе наблюдения за производством и потреблением электроэнергии, 
транспортных перевозок и другими косвенными показателями, поддающимися учету. В ряде случаев 
этот метод дает хорошие результаты. Однако необходимое условие его применения – рыночные 
цены на электроэнергию и грузоперевозки. Если же цены являются регулируемыми и не отражают 
действительную стоимость электроэнергии или существует возможность длительное время не 
оплачивать ее потребление ввиду имеющихся социальных и других льгот, то динамика потребления 
электроэнергии, как и перевозок, может значительно отличаться от динамики производства не 
только по величине, но даже и по направлению.  
Для расчета скрытых доходов домашних хозяйств часто применяется балансовый метод, 
основанный на сопоставлении всех учтенных доходов домашних хозяйств с их расходами на 
конечное потребление, накопление и прирост финансовых активов (наличных денег у населения, 
вкладов в финансовых учреждениях, ценных бумаг).  
Наилучшие результаты достигаются, как правило, при одновременном применении нескольких 
методов, с использованием разных базовых источников информации.  
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Обеспечение устойчивой конкурентоспособности автотранспортных услуг для 
автотранспортных предприятий (АТП) – реальное требование, обеспечивающее нормальное 
функционирование АТП в рыночных условиях. 
При изучении конкурентов в АТП должны быть готовы ответить на ряд вопросов: кто является 
крупнейшим производителем аналогичных продуктов, работ и услуг, и как обстоят их дела с 
объемами перевозок и транспортно-экспедиционных услуг, сервисом, доходами; что собой 
представляют их продукции, работы и услуги (основные характеристики, уровень качества, мнение 
заказчиков автотранспортных средств); каков уровень тарифов на продукции, работы и услуги 
конкурентов и какая у них, хотя бы в общих чертах, тарифная политика; какое объединение, АТП 
или фирма является ведущей в установлении цен и лидером по качеству. 
Вопросы изучения конкурентов должны вестись по следующим основным направлениям: 
выявление всех конкурирующих АТП, фирм, индивидуально-частных предприятий в зоне 
деятельности АТП; анализ всех сильных и слабых сторон каждого конкурирующего предприятия, 
выявление их особенностей и хозяйственного положения, уровня подготовки персонала и его 
отношения к делу, технического оснащения предприятия и др.; постоянный учет всех документов и 
ситуаций, изменяющих порядок или характер деятельности конкурентов; анализ конкретных 
причин, по которым те или иные заказчики предпочитают обращаться к услугам конкурентов, а не в 
данную АТП, и наоборот. 
Изучение конкурентов должно заканчиваться разработкой конкретной программы мероприятий, 
направленной на привлечение отдельных заказчиков и клиентов. Она должна состоять из 
практических организационно-технических мероприятий (расширение предоставляемых услуг и 
улучшение их качества, более полный учет требований и пожеланий заказчиков, более гибкие, 
дифференцированные по условиям работы и заказчика тарифы, работа по укреплению репутации 
фирмы), которые заставят интересующих потенциальных заказчиков изменить свое решение о 
выборе АТО в пользу данного. 
Конкуренция уже давно существенно сказывается на результатах деятельности АТП, но работа 
по изучению конкурентов, организации противодействия им, систематизированному определению, 
расширению, углублению своих конкурентных преимуществ носит в АТП случайный, бессистемный 
характер, либо не ведется совсем. Конкуренты почти не изучаются, их учет проводится спонтанно 
отдельными специалистами служб маркетинга, эксплуатации или коммерческой службы. 
Выявленные конкуренты должны классифицироваться на основе двух наиболее существенных 
подходов: по товарно-территориальному принципу; по типу используемых конкурентами стратегий 
достижения конкурентных преимуществ. 
По товарному принципу рассматриваются существующие и потенциальные конкуренты по 
наиболее распространенным в АТП или перспективным для завоевания рынка автотранспортных 
услуг видам перевозимых грузов. По территориальному принципу рассматриваются конкуренты по 
расстояниям и направлениям перевозки. К территориальному принципу можно отнести и 






По типу используемых стратегий достижения конкурентных преимуществ конкуренты 
классифицируются как: применяющие стратегию низких издержек производства и имеющие 
возможность применять гибкую ценовую политику. Например, автотранспортной организации, 
имеющей разномарочный специализированный подвижной состав для перевозки строительных 
грузов (дифференциация и специализация производства), трудно применять стратегию низких 
издержек и за короткий период преобразоваться в АТП с превалирующей стратегией низких 
издержек; использующие стратегию дифференциации и специализации и имеющие возможность 
заменить старые услуги новыми, улучшенными, либо более полно удовлетворяющие потребности 
клиентов; использующие стратегию диверсификации своей деятельности и способные 
реализовывать демпинг, т. е. когда на предприятии реализуется несколько видов деятельности, не 
связанных с основным производством (например, в АТП мойка или инструментальный контроль 
технического состояния автомобилей организованы на коммерческой основе) и эти виды 
деятельности для вытеснения конкурентов реализуются по цене ниже себестоимости, а после 
вытеснения конкурентов цены возвращаются к прежнему уровню или даже повышаются. 
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В современной практике международной торговли и международных экономических 
отношений можно выделить такой вид финансовой деятельности, как форфейтинг. Форфейтинг 
(форфейтирование) является формой трансформации коммерческого кредита в банковский. 
Форфейтинг – это покупка долга, выраженного в оборотном документе, у кредитора, на 
безоборотной основе. Форфейтинг - операция при продаже в кредит. Банк (форфейтор) выкупает 
векселя (тратты) импортера сразу после поставки товара, обеспечивая экспортеру немедленный 
платеж стоимости товара за вычетом разницы между стоимостями экспортного и форфейтингового 
кредитов. Комиссия форфейтора составляет обычно около 1-1,5%. Форфейтор требует от импортера 
предоставления банковской гарантии или сам принимает на себя риск за дополнительную плату. 
Форфейтинг защищает экспортера практически от всех валютных рисков. Механизм форфейтинга 
используется в двух видах сделок: 
− в финансовых сделках – в целях быстрой реализации долгосрочных финансовых обязательств; 
− в экспортных сделках – для содействия поступлению наличных денег экспортеру, 
предоставившему кредит иностранному покупателю. 
Основным видом форфейтинговых ценных бумаг являются векселя-переводные и простые. 
Кроме векселей объектом форфейтинга могут быть обязательства в форме аккредитива. После того, 
как между экспортером и импортером достигнута договоренность о том, что, например, 
задолженность по приобретаемым товарам будет оформлена векселями, экспортер должен 
определить их номинальную стоимость. Для этого величина процентной ставки за кредит 
прибавляется к цене продаваемых товаров. При этом схема расчета может быть разной.  
В последнее время развитие форфейтинговых услуг идёт по следующим основным 
направлениям: 1. Вторичный рынок и инвестиции в форфейтинговые активы; 2. Объединение 
покупателей в синдикаты; 3. Финансирование на основе плавающей ставки; 
Форфейтинговая сделка осуществляется в несколько этапов: 1. Инициация сделки; 2. 
Определение характера сделки; 3. Иная информация, необходимая форфейтеру; 4. Кредитный 
анализ; 5. Документальное оформление сделки. 
В международной торговле экспортер получает от иностранного покупателя переводные или 
простые векселя, оплата которых должна быть произведена в предусмотренные сроки. Банк в стране 
импортера либо авалирует такие оборотные документы, либо гарантирует их исполнение. Поскольку 
форфейтер покупает долговые обязательства без права регресса, он несет все риски возможного 
неплатежа. Поэтому если должник не является первоклассным заемщиком, форфейтер будет 
стремиться получить определенное обеспечение – в форме аваля или безусловной гарантии банка. 
При проведении форфейтинговых сделок, её участники имеют как ряд преимуществ, так и ряд 
недостатков (издержек). Так, к преимуществам импортёра можно отнести: простота и быстрота 
оформления документации, возможность получения продленного кредита по фиксированной 
процентной ставке, возможность воспользоваться своей кредитной линией в банке. Издержками же 
являются: уменьшение возможности получить банковский кредит при пользовании банковской 
гарантией, необходимость платить комиссию за гарантию, более высокая маржа форфейтера. К 
преимуществам экспортёра относятся: предоставление форфейтинговых услуг на основе 
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